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El presente estudio es la aplicación de la metodología canvas a una 
empresa de asesorías contables y tributarias ubicada en la ciudad de 
Armenia. 
En primera instancia se utilizó Business model canvas para realizar un 
diagnóstico del modelo de negocio actual de ASECONTRI J.A.J con el fin 
de identificar debilidades o fallas las cuales fueron el punto de partida 
para comenzar el proceso de construcción de la propuesta.  
Posterior a la etapa de diagnóstico se construyó una serie de productos 
mínimos viables (PMV), los cuales se pusieron a prueba mediante el 
circuito de feedback (idear, medir y aprender) de la metodología Lean 
startup de la cual se obtuvo  un conocimiento validado y se seleccionó 
un PMV como el más adecuado para implementarse a corto o mediano 
plazo en ASECONTRI J.A.J. 
Luego de tener el PMV definido, se estructuró en el Business model 
canvas la propuesta de modelo de negocio, en la cual se definieron los 
nueve bloques que contempla Alexander Osterwalder y Pigneur en su 
libro generación de modelo de negocio. 
Para disminuir el nivel de incertidumbre de la propuesta se realizaron 
entrevistas semi-estructuradas a empresarios de la ciudad con el fin de 
presentarles la idea de innovación y medir la aceptación de la misma. 
Finalmente, se analizaron las debilidades, oportunidades, fortalezas y 
amenazas que tiene la propuesta de modelo de negocio para sugerir 
estrategias para aprovechar al máximo las ventajas, disminuir los 















The present study is the application of the methodology canvas to a 
company of countable and tributary advisings located in the city of 
Armenia. 
In the first instance Business model canvas it was in use for realizing a 
diagnosis of the model of ASECONTRI J.A.J current business in order to 
identify weaknesses or you fail which were the point of item to begin the 
process of building the proposal. 
Later to the stage of diagnosis there was constructed a series of minimal 
viable products (PMV), which were tested by means of the circuit of 
feedback (devise, measure and learn) of the methodology lean startup 
of which a validated knowledge was obtained and a PMV was selected as 
most adapted to be implemented to short or medium term in 
ASECONTRI J.A.J. 
After having defined the PMV, the proposed business model was 
structured in the Business model canvas which includes nine blocks like 
Alexander Osterwalder and Pigneur wrote in their book "Generation 
business model". 
To reduce the level of uncertainty of the proposal, semi-structured 
interviews with entrepreneurs of the city were made in order to 
introduce the idea of innovation and measure the acceptance thereof. 
Finally, weaknesses, opportunities, strengths and weaknesses of the 
proposed business model were analyzed to suggest strategies to 













Actualmente no se habla solo de la realidad de un país, ahora el 
panorama se visualiza de forma mundial, las fronteras  ya no 
representan límites y  la competencia es global. El reto es cada vez 
mayor para las empresas, ya no se trata de vender un producto, se 
trata de vender una propuesta de valor. El hecho de que las personas 
compren una experiencia ha generado un fenómeno en el cual las 
empresas deben evaluar constantemente la propuesta con la que se 
está brindando satisfacción al cliente, para proponer una  manera 
innovadora de satisfacer las necesidades y no caer en la obsolescencia 
del modelo de negocio.  
 
Muchas empresas han surgido con éxito y a una velocidad increíble han 
capturado innumerables usuarios o clientes, y otras han llegado a ser 
los líderes del mercado y por falta de innovación en su modelo de 
negocio han llegado al fracaso.  
 
Dentro de las empresas que fracasaron al no saber adaptarse a los 
nuevos tiempos se puede mencionar a Nokia. La compañía de telefonía 
finlandesa fue la clara dominante del mercado en los años noventa, 
consiguiendo hacer de los teléfonos móviles un dispositivo para todo el 
mundo, alejándolo de la imagen elitista que tenían estos productos 
gracias a la una combinación de calidad y buen precio. Nokia junto con 
otras empresas creó Symbian, un sistema operativo para móviles que 
funcionó perfectamente durante años, gracias a su poco consumo de 
recursos y su adaptabilidad a diferentes terminales. 
 
Con la llegada de los 'smartphones' todo cambió. Apple presentó su 
iPhone y Google lanzó Android. El éxito de estos dos sistemas fue 
inmediato. Nokia sin embargo siguió apostando por una versión más 
moderna de Symbian, que pese a que funcionaba bien en móviles de 
gama media y baja, no era suficiente para los potentes dispositivos 
táctiles que estaban por venir. La compañía tardó mucho en reaccionar, 
y para cuando quisieron darse cuenta, iOS y Android se habían hecho 
con una gran parte del mercado. En pocos años Nokia pasó de ser la 
indiscutible líder mundial en telefonía móvil a ser superada por 
Samsung. En abril de 2012 Samsung supera a Nokia como líder mundial 
en telefonía móvil por primera vez en 14 años, al vender 88 millones de 
unidades frente a las 83 del gigante finlandés. La diferencia es que casi 
la mitad de las ventas de Samsung son en el segmento de los 




sigue siendo el referente de los dispositivos de gama media-baja, pero 
su falta de reacción en un mercado en constante cambio es ya 
paradigmático1. 
Hoy Nokia hace parte de Microsoft, la idea era ser dueños tanto del 
software como del hardware tal y como sucede con Apple, sin embargo 
este modelo aún no ha funcionado para Microsoft dado las grandes 
pérdidas y despidos de personal que ha tenido que efectuar la 
compañía,  aún se  sigue considerando como un fracaso la compra de 
Nokia. 
 
Por otro lado, un ejemplo de una empresa que se dio  cuenta del cambio 
en el mercado y decidió revertir  lo que parecía ser un destino fatal es 
International Business Machines (IBM), que tras perder mercado frente 
a sus competidores Microsoft y Apple, volteó su mirada hacia otro 
aspecto de la industria para sobrevivir.  
 
“IBM cumple más de 100 años como empresa, 84 de ellos en México. 
Pero desde 2003 cambiamos nuestro business core de un 48% 
desarrollo de computadoras y hardware a un 57% de servicios y 
soluciones de tecnologías de la información (TI) en 2011, porque era lo 
que demandaba el mercado y la realidad de la firma”, señaló José Díaz 
Gómez, director general de Global Technology de IBM México. 
La firma decidió transformar el foco de su negocio para dejar atrás los 
comodities y dedicarse a las TI. Tras vender su unidad de desarrollo de 
PC’s a Lenovo,  la de discos duros a Cisco y la de impresoras a Lexmark, 
IBM logró captar 56 billones de dólares  en ingresos totales en el último 
año. 
“IBM es el líder de  la industria de TI con 56% de sus ingresos totales  y 
ahora es la compañía más grande de outsourcing, consultoría y servicios 
de recuperación de datos empresariales contra desastres”, destacó  
Javier Gómez Sánchez, socio de Global Business Services de IBM 
México2. 
 
La adaptabilidad de una empresa al cambio y el paso a la innovación,  
es lo que define el futuro de una organización hacia el éxito o el fracaso.
                                   
1 José Barreiro Solano. Cinco grandes empresas que no supieron adaptarse a su tiempo y 




2 Altonivel. Empresas que cambiaron su modelo de negocio y triunfaron. Disponible en línea 
desde [ http://www.altonivel.com.mx/16916-empresas-que-cambiaron-su-modelo-de-negocio-
y-triunfaron.html ]  
1. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
 
 
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
Desde hace 24 años la empresa ASECONTRI J.A.J se dedica a brindar 
asesorías contables y tributarias a PYMES en las ciudades de Armenia, 
posteriormente en la ciudad de  Pereira, ciudades ubicadas en el eje 
cafetero de Colombia. Actualmente la empresa ofrece a sus clientes 
varios productos y servicios en el área administrativa, contable y 
tributaria. 
 
Dentro del portafolio de servicios de la empresa se destaca la asesoría 
contable sistematizada, lo cual hace unos años representaba un valor 
agregado al producto, pero ya no es relevante dado que la competencia 
también está en la capacidad de brindar el mismo servicio, de tal 
manera que en los últimos 5 años se ha disminuido el número de 
clientes causando una gran interés  por retener, fidelizar y capturar 
nuevos clientes. 
 
A nivel nacional hay muchas empresas de outsourcing contable, las 
cuales ofrecen sus servicios a través de páginas de internet y por medio 
de las redes sociales, las cuales aseguran contar con equipos de 
trabajos con gran experiencia en el área financiera. 
Dada la competencia del mercado y la similitud de los portafolios de 
servicios se hace evidente generar un cambio en la organización por 
medio de estrategias que estén alineadas a los nuevos objetivos. 
 
El mejoramiento continuo de procesos es una necesidad y obligación si 
quieren permanecer en el medio competitivo. Motivo principal por lo que 
la empresa ASECONTRI J.A.J, siendo una empresa con experiencia en el 
mercado, está en la inherente necesidad de replantear su modelo de 
negocio, con el fin de desarrollar nuevas alternativas estratégicas que le 
permitan atender nuevos segmentos de mercados al estar en la 
capacidad de generar valor a sus productos y/o servicios, fortaleciendo 










1.2. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
¿Cuál es la propuesta estratégica de innovación en los procesos más 
adecuada para generar valor a los servicios y productos ofrecidos por la 




1.3. SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA 
 
 ¿Cuáles son los segmentos a los cuales la empresa va a dirigirse? 
 ¿Cuál es la propuesta de valor en los productos o servicios 
ofrecidos a los segmentos determinados? 
 ¿Cuáles son los canales que va a utilizar la empresa para 
comunicarse con los clientes? 
 ¿Cuál es la estrategia que permita capturar y fidelizar los clientes?  
 ¿Cómo crear una o varias fuentes de ingresos en cada segmento 
de mercado? 
 ¿Cuáles son los recursos clave que le permiten a la empresa crear 
y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados y 
establecer relaciones con los segmentos de mercados y percibir 
ingresos? 
 ¿Cuáles son las actividades claves que debe emprender la 
empresa para que el modelo de negocio funcione? 
 ¿Qué asociaciones o alianzas son relevantes para que el modelo 
de negocio funcione? 
 ¿Cuáles son los costos que implican la puesta en marcha del 




Este trabajo es la aplicación de la metodología CANVAS para la 
generación de un modelo de negocios para la innovación en los procesos 
de una empresa de asesorías contables y tributarias, llamada 
ASECONTRI J.A.J, la cual está ubicada en la calle 20 # 15 -33 en la 









Hoy en día nacen con frecuencia innovadores modelos de negocio e 
industrias totalmente nuevas que  sustituyen a otras que se van 
desmoronando. ”Las empresas emergentes (Startups) desafían a la 
vieja guardia, que se esfuerza febrilmente por reinventarse”.3  
 
Una de las entidades que brinda respaldo a Startups y demás empresas 
en Colombia es la  Cámara de comercio, la cual ha dado espacio a los 
procesos de innovación en las empresas que están legalmente 
constituidas; la cámara de comercio de Bogotá por ejemplo cuenta  con 
programas de gestión de innovación con el propósito de generar 
capacidades en las empresas para dirigir y gestionar los procesos de 
innovación como herramienta que permitirá desarrollar y mejorar 
productos , servicios, procesos, modelos de negocio y alianzas 
estratégicas, para que de esta manera las  empresas sean rentables, 
sostenibles y competitivas. La cámara de comercio del Armenia y del 
Quindío por su parte ha desarrollado un programa llamado “Quindío 
innova”, el cual consiste en brindar un seminario en mentalidad y 
cultura para la innovación  estrategias y herramientas para innovar.  
 
Evidentemente es un llamado del entorno hacia la invención, es por esto 
que se resalta la importancia que tiene la innovación en el modelo de 
negocios de ASECONTRI J.A.J, ya que al agregar valor a sus productos, 
estaría en la capacidad de ser competitivo en el mercado que cada día 
es más dinámico. 
 
Brindar a pequeños y medianos empresarios asesorías contables es un 
negocio cada vez menos rentable dado que es un trabajo que requiere 
mucho conocimiento de normas, leyes y decretos impuestos por los 
organismos gubernamentales y a su vez es mal remunerada; este hecho 
se presenta dado que en la región hay muchas personas recién 
egresadas de diferentes universidades en el área contable y como 
primera opción para recibir ingresos llevan la contabilidad de varios 
negocios; el trabajo lo hacen por muy bajo precio para así tener un 
mayor número de clientes. La intensidad de la competencia ha 
                                   
3 OSTERWALDER, Alexander   y  PIGNEUR, Yves. Generación de modelos de negocios. 





aumentado y lo seguirá haciendo por lo que es necesario tener un factor 
diferenciador. 
 
La innovación en modelos de negocio consiste en crear valor para las 
empresas, los clientes y la sociedad, así mismo en sustituir los modelos 
obsoletos, por lo tanto al implementar el nuevo modelo de negocio en la 
empresa ASECONTRI J.A.J se espera generar un valor agregado a los 
productos y servicios ofrecidos a los clientes para que de esta manera 
alcance un alto posicionamiento en el mercado, el cual permita atraer y 











3.1. OBJETIVO GENERAL 
 
Estructurar una propuesta estratégica para la innovación en los procesos 
de ASECONTRI J.A.J. con el fin de hacer más rentable este negocio, 
sustentado en la propuesta de valor para los clientes y los factores 
operativos que contribuyan a tal propuesta. 
 
 
3.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
• Conocer los segmentos de mercado a los cuales la empresa 
ASECONTRI J.A.J dirigirá sus productos 
• Determinar el conjunto de productos y servicios que crean valor 
para un segmento de mercado específico. 
• Definir el modo en que la empresa se comunica con los 
diferentes mercados para llegar a ellos y proporcionarles una 
propuesta de valor. 
• Describir el tipo de relación que desean establecer con cada 
segmento de mercado. 
• Determinar cómo las propuestas de valor se convertirán en 
ingresos para el negocio. 
• Describir los activos más importantes para que el modelo de 
negocio funcione. 
• Describir las acciones más relevantes que debe emprender la 
empresa para que el modelo de negocio funcione 
• Establecer las alianzas estrategias necesarias para que las 
propuestas de valor se alcancen con menor esfuerzo 
• Describir los principales costos en los que se incurren al 













4. MARCO DE REFERENCIA 
 
 
4.1. MARCO TEÓRICO 
 
Muchas empresas alrededor del mundo están desarrollando iniciativas 
de innovación de procesos ligadas a su estrategia, para así obtener 
ventajas competitivas sostenibles en el tiempo, tal como lo hacen las 
grandes compañías con presencia internacional, las cuales están 
innovando en sus modelos y procesos de negocios constantemente. 
Se plantea dos interrogantes, para enfocarse en las ventajas 
competitivas, ¿Cuál es el valor rentable a largo o mediano plazo para un 
determinado tipo de empresa? y ¿Cómo puede una empresa asegurarse 
de producir y perpetuar este valor?. 
 
Según Porter, la ventaja competitiva crece fundamentalmente en razón 
del valor que una empresa es capaz de generar.  
 
“El concepto de valor representa lo que los compradores están 
dispuestos a pagar, y el crecimiento de este valor a un nivel 
superior se debe a la capacidad de ofrecer precios más bajos en 
relación a los competidores por beneficios equivalentes o 
proporcionar beneficios únicos en el mercado que puedan 
compensar los precios más elevados. (…) Una empresa se 
considera rentable si el valor que es capaz de generar es más 
elevado de los costos ocasionados por la creación del producto. A 
nivel general, podemos afirmar que la finalidad de cualquier 
estrategia de empresa es generar un valor adjunto para los 
compradores que sea más elevado del costo empleado para 
generar el producto. Por lo cual en lugar de los costos deberíamos 
utilizar el concepto de valor en el análisis de la posición 
competitiva4.” 
 
Generar valor a los productos define entonces la posición competitiva, 
sin embargo hacer cambios a nivel estratégico puede ser tanto una gran 
oportunidad de crecimiento, como también puede causar elevados 
costos por los cuales los clientes no estén dispuesto a pagar y lleve a la 
compañía a una crisis financiera. 
                                   
4 PORTER, Michael .Ventaja Competitiva: crear y sostener un desempeño superior. Grupo Editorial Patria. 





El cambio genera una sensación de riesgo e incertidumbre pero 
realmente innovar es un riesgo necesario, al encontrarnos en un entorno 
que cambia vertiginosamente, las empresas se ven obligadas a diseñar 
y rediseñar sus procesos las veces que sea necesario para generar y 
conservar ventajas competitivas en el mercado. 
 
La innovación, según el Diccionario de la Real Academia Española, se 
define como: 
1) Acción y efecto de innovar.  
Innovar: Mudar o alterar algo, introduciendo novedades. 
2) «Creación o modificación de un producto, y su introducción en un 
mercado.5  
 
Lo fundamental de la innovación es que toma todo lo ya existente y lo 
reconstruye, lo reorganiza o lo muda agregándole algo nuevo, es por 
ello que la innovación ha trascendido el mundo del desarrollo de los 
productos y servicios.6 
 
Sin embargo, la innovación no implica exclusivamente la generación de 
nuevos productos y servicios, sino que afecta también a la forma de 
hacer las cosas. En este sentido, existen diversas definiciones de tipos o 
clases de innovación. El Manual de Oslo, referencia bibliográfica en 
materia de innovación, define los siguientes  tipos de innovación7: 
 
• Innovación de producto/servicio 
Introducción en el mercado de nuevos (o significativamente mejorados) 
productos o servicios. Incluye alteraciones significativas en las 
especificaciones técnicas, en los componentes, en los materiales, la 
incorporación de software o en otras características funcionales. 
 
• Innovación de proceso 
Implementación de nuevos (o significativamente mejorados) procesos 
de fabricación, logística o distribución. 
 
• Innovación organizacional 
Implementación de nuevos métodos organizacionales en el negocio 
(gestión del conocimiento, formación, evaluación y desarrollo de los 
recursos humanos, gestión de la cadena de valor, reingeniería de 
                                   
5 DICCIONARIO DE LA LENGUA ESPAÑOLA. Definición de innovación. 22 ed. DRAE ,2012 
6 Concepto de innovación. Disponible en línea desde [http://concepto.de/innovacion/#ixzz3MTfjTTGT] 




negocio, gestión del sistema de calidad, etc.), en la organización del 
trabajo y/o en las relaciones hacia el exterior. 
 
• Innovación de marketing 
Implementación de nuevos métodos de marketing, incluyendo mejoras 
significativas en el diseño meramente estético de un producto o 
embalaje, precio, distribución y promoción. 
 
En muchas ocasiones se suelen agrupar las definiciones de innovación 
organizacional y de marketing bajo la denominación general de 
innovación en la gestión. Así, podríamos estar hablando de los 
siguientes tipos de innovación: 
 
• Innovación en producto/servicio 
Definición de nuevos productos/servicios o incremento sensible en la 
calidad o funcionalidades de los ya existentes. 
 
• Innovación en proceso  
Definición de nuevos procesos, o la mejora de los existentes, 
encaminada a incrementar el nivel de eficiencia de la empresa. 
 
• Innovación en la gestión 
Mejoras en las actividades de gestión de la empresa (logística, 
administración, almacén, etc.). 
 
Los diferentes tipos innovación nos muestra el amplio campo de acción 
para una organización con la necesidad de generar valor a sus productos 
y/o servicios; de allí pueden surgir diferentes estrategias o ideas 
innovadoras. En efecto, tener ideas es sencillo, tener buenas ideas ya es 
más complicado, pero lo que realmente constituye un reto estratégico 
para las empresas es generar continuamente buenas ideas y 
convertirlas en productos y servicios con éxito comercial.8   
 
Tener un modelo de negocio que garantice la posición competitiva 
deseada, necesita ser estructurada de acuerdo a los factores claves de 
cada tipo de empresa; en primer lugar es importante definir el concepto 
de modelo de negocio, para construir a partir de ello una estrategia que 
permita innovar en los procesos y generar valor. 
                                   






A continuación la definición de modelo de negocio 9: 
 
• Según Timmers, un modelo de negocio representa la arquitectura 
de base para el producto, el servicio y el flujo de información, incluida 
una descripción de los distintos actores empresariales y sus funciones. 
Los modelos de negocios incluyen una explicación de los beneficios 
potenciales para los diferentes actores empresariales. Además se 
identifican las fuentes de ingresos.  
 
• Amit and Zott ven que el Modelo de Negocio expresa el contenido, 
estructura y gestión de las transacciones de la organización diseñadas 
para crear valor a través del aprovechamiento de las oportunidades del 
negocio. Un modelo de negocio incluye tanto el diseño, como la 
estructura y gestión.  
 
• Afuah and Tucci ven el modelo de negocio como un método por el 
cual las organizaciones crean y utilizan sus recursos. El modelo de la 
organización consiste en componentes y sus vínculos y dinámicas entre 
ellos.  
 
• Según Morris et al., los Modelos de negocio representan un 
conjunto de variables de decisión interrelacionadas con las áreas de 
estrategia, la estructura empresarial y la economía para crear una 
ventaja competitiva sostenible.  
 
• Para Osterwalder et al. Un modelo de negocio describe las bases 
sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. El modelo 
de negocio es como un plano (proyecto) para implementar una 
estrategia a través de las estructuras de la organización, los procesos y 
sistemas.  
 
De las definiciones mencionadas anteriormente, una de las más 
aceptadas y aplicadas es de Osterwalder y Pigneur, ya que propone un 
concepto simple, relevante y fácilmente comprensible, el cual permite 
describir el modelo de negocio cualquier tipo de empresa. 
 
En su libro “Generación de modelos de negocio”, Osterwalder & Pigneur 
hacen un aporte importante al mundo de los negocios, ya que proponen 
                                   
9 Propuesta de un modelo de negocio sostenible para emprendedores. [10/02/2015]. Disponible en línea 





una filosofía la cual se fundamenta en nueve bloques y en las reglas de 
interacción entre ellos, la cual se convierte en una herramienta que 
facilita y permite evidenciar las actividades de diseño, evaluación e 
innovación de modelos de negocio; motivos suficientes para utilizar esta 
referencia bibliográfica como guía para alcanzar los objetivos propuestos 
en este trabajo. 
 
Plasmar en el lienzo el modelo de negocio ideado es un gran avance a la 
hora que visualizar la organización, pero no basta con tener una 
propuesta para garantizar su efectividad, ya que la incertidumbre de lo 
que se tiene en el lienzo sigue siendo demasiado alta. 
 
Como herramienta de validación del modelo de negocio, Eric Ries 
propone en su libro “El método lean Startup” un conjunto de prácticas 
pensadas para ayudar a los emprendedores a  incrementar las 
probabilidades de crear una  Startup con éxito. 
 
Disminuir el riesgo e incertidumbre a la hora de poner en marcha la 
propuesta de modelo de negocio que generará innovación en procesos 
de ASECONTRI J.A.J en el motivo por el cual herramientas como 
“Business Model canvas” y “el método lean Startup” son realmente 
























4.2. MARCO CONCEPTUAL 
 
4.2.1. BUSINEESS MODEL CANVAS 
 
Business Model Canvas, la sencilla y visual  herramienta que permite 
diseñar, reflexionar y mejorar sobre algunos de los aspectos más 
relevantes para la puesta en marcha de un negocio10. 
 
Según Osterwalder y Pigneur, un modelo de negocio describe las 
bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. El 
modelo de negocio canvas comprende nueve módulos en los cuales 
se puede visualizar elementos claves de una empresa por medio del 
canvas (lienzo), el cual  es una herramienta para describir, analizar y 
diseñar modelos de negocio.  
 
Ilustración 1.Lienzo de  modelo de negocio. 
 
Fuente: Generación de modelo de negocio de Osterwalder & Pigneur. 
 
                                   






Los nueve módulos11 del modelo se definen brevemente a 
continuación: 
 
 Segmentos de mercado: se definen los diferentes grupos de 
personas o entidades a los que se dirige una empresa. 
 
 Propuestas de valor: Las propuestas de valor son un 
conjunto de productos o servicios que satisfacen los requisitos 
de un segmento de mercado determinado. En este sentido, la 
propuesta de valor constituye una serie de ventajas que una 
empresa ofrece a los clientes. 
 
 Canales: explica el modo en que una empresa se comunica 
con los diferentes segmentos de mercado para llegar a ellos  y 
proporcionarles una propuesta de valor. Los canales tienen 
cinco fases distintas (información, evaluación, compra, entrega 
y posventa) aunque no siempre las abarcan todas. Podemos 
distinguir entre canales directos y canales indirectos, así como 
entre canales propios y canales de socios comerciales. 
 
 Relaciones con los clientes: describe los diferentes tipos de 
relaciones que establece una empresa con determinados 
segmentos de mercado. La relación puede ser personal o 
automatizada y pueden estar basadas en: 
Captación de clientes. 
Fidelización de clientes. 
Estimulación de las ventas (venta sugestiva). 
 
 Fuentes de ingresos: Se refiere al flujo de caja que genera 
una empresa en los diferentes segmentos de mercado (para 
calcular los beneficios, es necesario restar los gastos a los 
ingresos). Un modelo de negocio puede implicar dos tipos 
diferentes de fuentes de ingresos: 
 
-Ingresos por transacciones derivados de pagos puntuales 
de clientes. 
                                   
11 OSTERWALDER, Alexander   y  PIGNEUR, Yves. Generación de modelos de negocios. 




-Ingresos recurrentes derivados de pagos periódicos 
realizados a cambio del suministro de una propuesta de 
valor o del servicio posventa de atención al cliente. 
 
 Recursos claves:  Son los activos más importantes para que 
un modelo de negocio funcione. Los recursos clave pueden ser 
físicos, económicos, intelectuales o humanos. Además, la 
empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos 
de sus socios clave. 
 
 Actividades claves: las acciones más importantes que debe 
emprender una empresa para que su modelo de negocio 
funcione. 
 
 Asociaciones claves: la red de proveedores y socios que 
contribuyen al funcionamiento de un modelo de negocio. Las 
empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de 
negocio, reducir riesgos o adquirir recursos. Podemos hablar de 
cuatro tipos de asociaciones: 
-Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras. 
-Competición: asociaciones estratégicas entre empresas 
competidoras. 
-Joint ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos 
negocios 
-Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de 
los suministros. 
 
 Estructura de costos: los principales costos en los que se 
incurre al trabajar con un modelo de negocio determinado. 
Tanto la creación y la entrega de valor como el mantenimiento 
de las relaciones con los clientes o la generación de ingresos 
tienen un coste. 
 
 
Usualmente el modelo de negocio canvas es utilizado para  Startups. 
Sin embargo, los modelos de negocio se pueden aplicar a empresas 
ya establecidas en el mercado esto se debe a que el  entorno es tan 







4.2.2. MÉTODO LEAN STARTUP12 
 
Es un conjunto de prácticas pensadas para ayudar a los emprendedores 
a incrementar las probabilidades de crear una startup con éxito. 
 
El método Lean Startup  es  una manera de abordar el lanzamiento de 
negocios y productos que se basa en aprendizaje validado, 
experimentación científica e iteración en los lanzamientos del producto 
para acortar los ciclos de desarrollo, medir el progreso y ganar valiosa 
retroalimentación de los clientes. De esta manera las compañías,  
especialmente startups  pueden diseñar sus productos o servicios para 
cubrir la demanda de su base de clientes, sin necesitar grandes 
cantidades de financiación inicial o grandes gastos para lanzar un 
producto. 
 
El método  está diseñado para enseñar a conducir a una startup a través 
de la experimentación. En lugar de hacer planes complejos basados en 
muchas asunciones, se pueden hacer ajustes constantes con un volante 
llamado circuito de feedback de Crear-Medir-Aprender, que es el núcleo 
central de este método. A través de este proceso de dirección, podemos 
aprender cómo saber si ha llegado el momento de hacer un giro drástico 
llamado pivote o si debemos perseverar en nuestra trayectoria actual. 
Cuando tenemos el motor revolucionado, el método Lean Startup ofrece 
mecanismos para que el negocio se amplíe y crezca a la máxima 
velocidad.13 
 
                                   
12 Ries, Eric (2011). The Lean Startup: How Today's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create 
Radically Successful Businesses. Crown Publishing. p. 103.ISBN 978-0-307-88791-7. 
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Ilustración 2. Circuito de Feedback 
 
Fuente: El método lean startup de Eric Ries.  
 
El circuito Crear-Medir-Aprender explica lo que se debería hacer entre 
las fases de ideación (Crear), codificación (Medir) y verificación de datos 
(Aprender), es un proceso iterativo de transformar ideas en productos, 
medir la reacción y comportamiento de los clientes frente a los 
productos y aprender si perseverar o pivotar de idea. Este proceso se 
repite de forma continuada y la clave está en acelerar el circuito. 
 
La creación de un nuevo producto con calidad implica invertir tiempo y 
dinero en el desarrollo del mismo, lo cual no contribuye a agilizar el 
circuito de feedback , por lo cual el método lean startup propone: 
 
1. Crear un producto mínimo viable (PMV) con el cual se va a validar 
la hipótesis de creación de valor y la hipótesis de crecimiento. 
 
2. Medir para conocer la situación actual, saber si hay un progreso y 
obtener un aprendizaje validado. En esta etapa del circuito se 




tres etapas. La primera consiste en usar un producto mínimo 
viable para recopilar datos reales sobre en qué punto se encuentra 
la empresa en el momento actual. En segundo lugar, las startups 
deben intentar poner a punto el motor de crecimiento para ir 
desde el punto de partida hasta el ideal. Esto puede requerir 
muchos intentos. Cuando la startup haya hecho todos los 
pequeños cambios y las optimizaciones del producto para moverse 
del punto de partida hacia el ideal, la empresa llega a un punto de 
decisión. Este es el tercer paso: pivotar o perseverar. 
 
3. Aprender  
En esta etapa se cuestiona si realmente ¿estamos haciendo progresos 
suficientes como para creer que nuestra hipótesis estratégica inicial es 
correcta o debemos hacer un cambio importante? Este cambio se llama 
pivote: una corrección estructurada diseñada para probar una nueva 






Las Normas Internacionales de Información Financiera (NIIF) son 
aquellas normas referentes a contabilidad e información financiera, que 
requieren que los estados financieros contengan información 
comparable, transparente y de alta calidad, que ayude a los 
inversionistas, y a otros usuarios, a tomar las mejores decisiones 
económicas. 
La implementación de las NIIF dentro de una organización, es un 
proceso que requiere identificar contenidos, entender contextos, analizar 
efectos, definir políticas, simular impactos y establecer cambios. Las 
NIIF contienen una serie de orientaciones para analizar, reconocer, 
valorar, presentar y explicar la información financiera, que nos indica 
que es lo que se debe de hacer necesariamente para lograr una 
representación más adecuada, en los informes financieros, que nos 




En Colombia, la Ley aplica a todas las personas naturales y jurídicas 
que, de acuerdo con la normatividad vigente, estén obligadas a llevar 
contabilidad. Las normas de contabilidad e información financiera y de 
aseguramiento de la Información deben aplicarse de manera diferencial 
a tres grupos de preparadores de estados financieros: Grupo 1, Grupo 2 
y Grupo 3.14 
 
La clasificación de las empresas en Colombia según el CTCP y las NIIF15 
está definida así 
 
Grupo 1: 
a) Emisores de valores; 
b) Entidades de interés público; 
c) Entidades que tengan activos totales superiores a treinta mil (30.000) 
SMMLV o planta de personal superior a doscientos (200) trabajadores; 
que no sean emisores de valores ni entidades de interés público y que 
cumplan además cualquiera de los siguientes requisitos: 
i. Ser subordinada o sucursal de una compañía extranjera que 
aplique NIIF; 
ii. Ser subordinada o matriz de una compañía nacional que deba 
aplicar NIIF; 
iii. Realizar importaciones (pagos al exterior, si se trata de una 
empresa de servicios) o exportaciones (ingresos del exterior, si se 
trata de una empresa de servicios) que representen más del 50% 
de las compras (gastos y costos, si se trata de una empresa de 
servicios) o de las ventas (ingresos, si se trata de una compañía 
de servicios), respectivamente, del año inmediatamente anterior 
al ejercicio sobre el que se informa, o 
iv. Ser matriz, asociada o negocio conjunto de una o más 
entidades extranjeras que apliquen NIIF. 
                                   
14 Tributaries y contables. NIFF. Normas internacionales de información financiera . Disponible en línea desde 
[http://www.tributariasycontables.com.co/de-interes] 
15 COFIAM. Clasificación de las empresas en Colombia según el CTCP y las NIIF. [09/10/2015].Disponible en 





a) Empresas que no cumplan con los requisitos del literal c) del grupo 1; 
b) Empresas que tengan Activos totales por valor entre quinientos (500) 
y treinta mil (30.000) SMMLV o planta de personal entre once (11) y 
doscientos (200) trabajadores, y que no sean emisores de valores ni 
entidades de interés público; y 
c) Microempresas que tengan Activos totales excluida la vivienda por un 
valor máximo de quinientos (500) SMMLV o Planta de personal no 
superior a los diez (10) trabajadores, y cuyos ingresos brutos anuales 
sean iguales o superiores a 6.000 SMMLV. Dichos ingresos brutos son 
los ingresos correspondientes al año inmediatamente anterior al periodo 
sobre el que se informa. Para la clasificación de aquellas empresas que 
presenten combinaciones de parámetros de planta de personal y activos 
totales diferentes a los indicados, el factor determinante para dicho 
efecto, será el de activos totales 
Grupo 3: 
(a) Personas naturales o jurídicas que cumplan los criterios establecidos 
en el art. 499 del Estatuto Tributario (ET) y normas posteriores que lo 
modifiquen. Para el efecto, se tomará el equivalente a UVT, en salarios 
mínimos legales vigentes. 
(b) Microempresas que tengan Activos totales excluida la vivienda por 
un valor máximo de quinientos (500) SMMLV o Planta de personal no 
superior a los diez (10) trabajadores que no cumplan con los requisitos 
para ser incluidas en el grupo 2 ni en el literal anterior. 
 
 
4.3. MARCO LEGAL  
4.3.1. ARTICULO 1 DE LA LEY ESTATUTARIA 1581 DE 2012 
La presente ley tiene por objeto desarrollar el derecho constitucional 
que tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las 
informaciones que se hayan recogido sobre ellas en bases de datos o 
archivos, y los demás derechos, libertades y garantías constitucionales a 
que se refiere el artículo 15 de la Constitución Política; así como el 
derecho a la información consagrado en el artículo 20 de la misma.16 
4.3.2. ARTICULO   15. DE LA CONSTITUCIÓN POLÍTICA DE 
COLOMBIA  
Todas las personas tienen derecho a su intimidad personal y familiar y a 
su buen nombre, y el Estado debe respetarlos y hacerlos respetar. De 
igual modo, tienen derecho a conocer, actualizar y rectificar las 
informaciones que se hayan recogido sobre ellas en bancos de datos y 
en archivos de entidades públicas y privadas. 
En la recolección, tratamiento y circulación de datos se respetarán la 
libertad y demás garantías consagradas en la Constitución. 
La correspondencia y demás formas de comunicación privada son 
inviolables. Sólo pueden ser interceptadas o registradas mediante orden 
judicial, en los casos y con las formalidades que establezca la ley. 
Para efectos tributarios o judiciales y para los casos de inspección, 
vigilancia e intervención del Estado podrá exigirse la presentación de 
libros de contabilidad y demás documentos privados, en los términos 
que señale la ley. 
4.3.3.  ARTICULO  20.  DE LA CONSTITUCIÓN POLÍTICA DE 
COLOMBIA 
 
                                   






Se garantiza a toda persona la libertad de expresar y difundir su 
pensamiento y opiniones, la de informar y recibir información veraz e 
imparcial, y la de fundar medios masivos de comunicación.17 
 
4.3.4. DECRETO 2649 DE 199318  
4.3.4.1. ARTICULO 1°. DEFINICION.  
De conformidad con el artículo 6º de la ley 43 de 1990, se entiende por 
principios o normas de contabilidad generalmente aceptados en 
Colombia, el conjunto de conceptos básicos y de reglas que deben ser 
observados al registrar e informar contablemente sobre los asuntos y 
actividades de personas naturales o jurídicas. Apoyándose en ellos, la 
contabilidad permite identificar, medir, clasificar, registrar, interpretar, 
analizar, evaluar e informar, las operaciones de un ente económico, en 
forma clara, completa y fidedigna. 
4.3.4.2. ARTICULO 2°. AMBITO DE APLICACION.  
El presente decreto debe ser aplicado por todas las personas que de 
acuerdo con la Ley estén obligadas a llevar contabilidad. 
Su aplicación es necesaria también para quienes sin estar obligados a 
llevar contabilidad, pretendan hacerla valer como prueba. 
4.3.5. LEY 1314 de 200919  
Por la cual se regulan los principios y normas de contabilidad e 
información financiera y de aseguramiento de información aceptados en 
Colombia, se señalan las autoridades competentes, el procedimiento 
para su expedición y se determinan las entidades responsables de vigilar 
su cumplimiento. 
                                   
17 Constitución Política de Colombia. Formato digital.[27/04/2015] disponible en línea desde 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=4125#15 
 
18 Decreto  2946 de 1993 nivel nacional. Disponible en línea desde 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=9863 
 






Artículo 1°. Objetivos de esta ley. Por mandato de esta ley, el Estado, 
bajo la dirección del Presidente la República y por intermedio de las 
entidades a que hace referencia la presente ley, intervendrá la 
economía, limitando la libertad económica, para expedir normas 
contables, de información financiera y de aseguramiento de la 
información, que conformen un sistema único y homogéneo de alta 
calidad, comprensible y de forzosa observancia, por cuya virtud los 
informes contables y, en particular, los estados financieros, brinden 
información financiera comprensible, transparente y comparable, 
pertinente y confiable, útil para la toma de decisiones económicas por 
parte del Estado, los propietarios, funcionarios y empleados de las 
empresas, los inversionistas actuales o potenciales y otras partes 
interesadas, para mejorar la productividad, la competitividad y el 
desarrollo armónico de la actividad empresarial de las personas 
naturales y jurídicas, nacionales o extranjeras. Con tal finalidad, en 
atención al interés público, expedirá normas de contabilidad, de 
información financiera y de aseguramiento de información, en los 
términos establecidos en la presente ley. 
Con observancia de los principios de equidad, reciprocidad y 
conveniencia nacional, con el propósito de apoyar la internacionalización 
de las relaciones económicas, la acción del Estado se dirigirá hacia la 
convergencia de tales normas de contabilidad, de información financiera 
y de aseguramiento de la información, con estándares internacionales 
de aceptación mundial, con las mejores prácticas y con la rápida 
evolución de los negocios. 
Mediante normas de intervención se podrá permitir u ordenar que tanto 
el sistema documental contable, que incluye los soportes, los 
comprobantes y los libros, como los informes de gestión y la información 
contable, en especial los estados financieros con sus notas, sean 
preparados, conservados y difundidos electrónicamente. A tal efecto 
dichas normas podrán determinar las reglas aplicables al registro 
electrónico de los libros de comercio y al depósito electrónico de la 
información, que serían aplicables por todos los registros públicos, como 




integridad documental y podrán regular el registro de libros una vez 
diligenciados. 
4.4. MARCO SITUACIONAL  
 
ASECONTRI J.A.J fue creada  en 1991 y desde su inicio se dedica a 
brindar asesorías contables y tributarias a PYMES en la ciudad de 
Armenia ubicada en el departamento del Quindío, y años después abrió 
una sede en la ciudad de Pereira. 
La misión y visión de ASECONTRI J.A.J  se muestran a continuación:  
Misión  
Brindar apoyo en asesoría  a las empresas con la mejor calidad, 
tecnología de punta y personal calificado, fortaleciendo su correcta 
función y desempeño; asegurando así, un crecimiento estructurado a 
nivel organizacional. 
Visión  
Seremos una empresa con un amplio portafolio de servicios, con 
sucursales en todo el país, posicionados como la compañía líder en 
asesorías contables, tributarias y jurídicas, alcanzando los mejores 
estándares de calidad y servicio. 
El lema de la empresa es: Responsabilidad, honestidad y compromiso. 
 
4.5. MARCO ESPACIAL 
 
La investigación se realizó para la empresa ASECONTRI J.A.J, la cual  




4.6. MARCO TEMPORAL 
 
La investigación se realizó durante el segundo semestre del 2015 con 







5.1. TIPO DE INVESTIGACIÓN 
 
Para lograr los objetivos del presente estudio se ha utilizado  una 
metodología de naturaleza cualitativa con un enfoque exploratorio, ya 
que proporciona grandes contribuciones para direccionamiento 
estratégico, dinámico y ágil de las empresas basado en la percepción, el 
valor agregado y de la satisfacción de los clientes. 
 
5.2. DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 
 
La investigación tuvo las siguientes etapas desarrolladas: 
 
 Diagnóstico: se plasma el modelo de negocio actual de la 
empresa ASECONTRI J.A.J  en el lienzo de modelo de negocio, 
para tener una visión de la situación y para analizar las posibles 
fallas y oportunidades de mejoras. 
 Documentación: se recurre a fuentes de información primaria y 
segundarias para tener soporte bibliográfico y teórico para realizar 
el trabajo de investigación.  
 Recopilación: se realiza sesiones de grupo y lluvia de ideas con 
personas de ASECONTRI J.A.J y entrevistas semi-estructuradas a 
empresarios. 
 Preparación: estructuración de propuestas de valor. 
 Propuesta: Estructurar las propuestas de negocio que surgieron 
de las sesiones de grupo en el  Business model canvas. 
 Validación: por medio de entrevistas semi-estructuradas, 
aplicando el método lean startups  y análisis DOFA . 




5.3. POBLACIÓN Y MUESTRA DE ESTUDIO 
 
La población de estudio está compuesta por las micro, pequeñas y 







Por ser una investigación cualitativa el tipo de muestreo es no 
probabilístico, se utilizó un muestreo por conveniencia a cinco empresas 
de la ciudad de Armenia. 
 
5.4. PLAN DE ANÁLISIS 
 
 
5.4.1. RECOLECCIÓN DE LA INFORMACIÓN 
 
La técnica de recolección de la información es de tipo primaria.  
Inicialmente la investigación se apoyó en los procesos llevados a cabo 
en la empresa objeto de estudio, se visitó las instalaciones para realizar 
la etapa de diagnóstico, las sesiones de grupo y lluvia de ideas, así 
mismo se recolectó valiosa información por medio de entrevistas semi-
estructuradas. Posteriormente se utilizó información de tipo secundaria 
basada principalmente en documentos, libros y publicaciones sobre 
modelos de negocios, Business model canvas  y su  aplicación, Lean 
startup y demás conceptos aplicados en este trabajo. 
 
 
5.4.2. INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN 
 
Durante la investigación realizó sesiones de grupo y lluvia de ideas para 
plasmar en el lienzo, también se utilizó entrevistas semi-estructuradas 
como herramienta de validación para la cual se diseñó un protocolo que 










El trabajo se desarrolló durante  una serie de etapas, la primera parte 
consistió en hacer un diagnóstico de la situación en la que se encontraba 
la empresa para posteriormente  proponer un modelo de negocio que le 
brinde a ASECONTRI J.A.J la innovación en procesos que necesita. 
 
La empresa ASECONTRI J.A.J actualmente tiene un modelo de negocios, 
el cual se presenta en la Figura 1 y se define a continuación: 
 
 Segmento de Clientes:  
La empresa está creando valor para comerciantes, profesionales o 
PYMES, las cuales puedes ser personas jurídicas o naturales  que por 
sus movimientos financieros deben llevar registros contables y  
presentar  declaración de renta a la DIAN, entre otras obligaciones 
legales y financieras. 
 
 Relaciones con Clientes: 
La empresa presta una asistencia personal  de tal modo que se realizan 
visitas periódicas a las instalaciones  de las empresas (clientes), para 
revisar libros contables, resolver dudas e inquietudes; los clientes que 
no requieren estos servicios  no son visitados. 
 
 Canales: 
Se está en contacto con los clientes vía telefónica, asistencia personal y 
correo electrónico. 
 
 Propuesta de valor: 
Además de ofrecer un portafolio de servicios contables y tributarios, 
Asecontri J.A.J ofrece a sus clientes como valor agregado llevar la 
contabilidad sistematizada, garantizando un buen manejo contable, 
reduciendo costos al optimizar el pago de impuestos.  
La contabilidad sistematizada, actualmente consiste en que cada 
empresa  debe enviar  toda la papelería correspondiente al mes contable 
anterior, la cual es digitada por el contador en el sistema contable 







 Actividades Clave: 
Dado que se ofrecer como valor agregado la contabilidad sistematizada,  
digitar en el sistema toda la información contable es una actividad clave 
que se debe realizar para lograr la satisfacción de los clientes y obtener 
del software informes financieros de manera  eficiente. Así mismo, las 
visitas  a los diferentes establecimientos permiten estar en contacto con 
los clientes, brindar asesorías oportunas y realizar un seguimiento y 
control  de los libros de registros diarios. 
 
 Recursos Clave: 
Para llevar a cabo las actividades es necesario contar con profesionales 
con experiencia, tales como un contador público y administrador de 
empresas, instalaciones y muebles de oficina, equipos de cómputo y 
software contable. 
 
 Socios Clave: 
o La empresa proveedora de Software contable. 
o Entidades como Bancos, DIAN, cámara de comercio etc. 
o Profesionales o técnicos en otras áreas: 
-Abogados para brindar asesoría jurídica en temas de legislación 
tributaria, legislación laboral, legislación penal, jurídica y civil. 
-Técnicos en sistemas para realizar mantenimiento a los equipos. 
 
 Estructura de costos: 
o costos fijos: arriendo de instalaciones, pago de servicios públicos y 
pago de nómina. 
o costos variables. 
o Publicidad (Pautas publicitarias en radio) 
o Actualización y mantenimiento del software contable. 
 
 Fuentes de ingreso: 
Venta de los servicios ofrecidos en el portafolio de Asecontri J.A.J 
especificados en el  anexo 1, dentro del cual encontramos: 
- Asesoría administrativa, jurídica, contable y tributaria. 
- Liquidación y pago de obligaciones parafiscales. 
- Liquidación, elaboración y presentación de retención en la fuente e 
impuesto a las ventas. 
- Elaboración y presentación de la declaración de renta. 








6.2. LEAN STARTUP 
 
Durante el proceso de construcción de la propuesta de modelo de 
negocio se diseñaron tres productos mínimamente viables (PMV) y se 
llevó a  cabo el circuito de feedback  (crear – medir –aprender)  del 
método lean startup hasta llegar al PMV final, el cual está  estructurado 
en la propuesta  de modelo de negocio final para ASECONTRI J.A.J. 
 
 
Tabla 1.Productos mínimos viables 
Fuente: Elaboración propia. 
6.2.1 PRODUCTO MÍNIMO VIABLE 1 
 
Asesoría en procesos de certificación. 
Circuito feedback 1: se generó la idea a partir del gran interés de las 
empresas por certificarse en diferentes normas sin embargo, no se 
cuenta con los conocimientos para realizar asesorías en este campo, se 
podría realizar cambios a nivel organizacional para adquirir la 
experiencia y habilidades requeridas sin embargo los clientes prefieren 
realizar los procesos de certificación con entidades conocidas, se 











Asesores  de 
servicios 
Pivotar 
-Una opción viable 
a largo plazo. 









Internet como una 
herramienta que 
permite fortalecer 
















Se concluyó, que aunque se podría llegar a segmentos de clientes más 
grandes y generar mayores ingresos ,un cambio tan radical en la 
propuesta de valor genera mayor inversión , gran incertidumbre y 
aunque se podría considerar a largo plazo no es una opción  a corto ni a 
mediano plazo por lo que la propuesta no tuvo aceptación por parte del 
grupo de trabajo ASECONTRI J.A.J y se decidió pivotar la idea sin salirse 
del área en la cual la empresa tiene  trayectoria y gran experiencia que 
es el área contable y tributaria. 
6.2.1.1 PRODUCTO MÍNIMO VIABLE 2  
Bridar conferencias vía online relacionadas con temas laborales, 
tributarios, plataforma virtual para la compra y venta en línea. 
Circuito feedback 2: tener una plataforma donde empresarios puedan 
comprar conferencias  no se consideró viable ya que aunque existe la 
necesidad por estar informados acerca de la legislación laboral y 
tributaria, medios masivos de comunicación proporcionan toda la 
información de manera gratuita, así mismo existen muchas personas 
que publican videos en Youtube con la finalidad de ofrecer conocimiento 
sin necesidad hacer pagos. 
En este caso es conveniente considerar un pivote de alejamiento (zoom-
out), ya que la única característica es  insuficiente para sostener todo el 
modelo de negocio; este caso lo que se considera como el producto 
entero se convierte en una característica de un producto mucho mayor. 
Es importante destacar que en este PMV el uso de internet se 
maximizaría, al igual que el uso de redes sociales y el E-marketing, lo 
cual fortalece la relación con los clientes al mantener en contacto con 
ellos. 
6.2.1.2 PRODUCTO MÍNIMO VIABLE 3 
Software contable especializado. 
Para la propuesta de este producto se tuvo en cuenta el conocimiento 
validado en los anteriores productos mínimos viables, donde se prefiere 
continuar en el área de contable y tributaria e intensificar el uso de la 




La incorporación de un nuevo software contable  genera innovación  en 
procesos ya que la característica esencial es que los clientes podrán 
ingresar desde su computador los movimientos contables diarios, 
semanales o mensuales y desde las instalaciones de ASECONTRI J.A.J se 
realizará un seguimiento y control, lo cual simplifica el proceso de 
digitación del área contable que en ocasiones se convierte en  el cuello 
de botella.  
Circuito feedback 3: tener experiencia en un campo complejo y 
especializado como lo es el área contable y tributaria es una ventaja que 
no hay que dejar a un lado, por lo que se buscó alternativas para 
innovar procesos optimizando el uso de programas y dispositivos 
tecnológicos e incrementando el uso de internet como un canal de 






























6.3 PROPUESTA  MODELO DE NEGOCIO  
Dado el conocimiento validado se pudo construir una propuesta de 
modelo de negocio a partir del producto mínimo viable, el cual se 
estructuró sobre el Business model canvas. 
A continuación se define los 9 módulos del modelo de negocio:  
 
 Segmento de Clientes:  
Se crea valor para empresas jurídicas y naturales, ya sean pequeñas, 
medianas o grandes. 
 
 Relaciones con Clientes: 
Al adquirir e instalar el software se crea un vínculo con el cliente de 
respaldo el cual incluya total acompañamiento en el aprendizaje del 
manejo del software, mantenimiento y actualizaciones. La asistencia 
personal directa y seguimiento a los movimientos financieros 
controlados desde las instalaciones de Asecontri J.A.J. 
 
 Canales: 
- Página web  
- Vía telefónica  
- Correo electrónico  
- Boletines Informativos  
- Conferencias online.  
- Redes sociales 
 
 Propuesta de valor: 
 
- Además de ofrecer un portafolio de servicios contables y 
tributarios, ASECONTRI J.A.J   ofrece  un software 
contable, el cual se puede alimentar directamente desde 
las instalaciones de las diferentes empresas, ofreciendo 
así tecnología, simplicidad, confianza en asuntos 
contables y tributarios. 
- Estar a la vanguardia con leyes y decretos concernientes 
al área de especialización de la empresa, tal como la 
implementación de las NIIF en Colombia da a la 
organización dinamismo y capacidad de adaptación.  
- Como ventaja a la implementación del modelo se obtiene 
agilidad y puntualidad a la hora de presentar informes 
financieros. 




- Optimización de impuestos 
- Responsabilidad  
- Solucionar problemas tributarios  
 
 Actividades Clave: 
 
- Instalar y actualizar  software  
- Realizar mantenimiento a computadores. 
- Capacitar al personal y a clientes en el manejo del 
software. 
- Implementar estrategias de difusión. 
- Hacer una negociación con la empresa diseñadora de 
software para establecer  un acuerdo donde ambas 
empresas se beneficien económicamente de 
implementación del programa. 
- seguimiento, control y asesoría 
 
 Recursos Clave: 
- Para llevar a cabo las actividades es necesario contar con 
profesionales con experiencia, tales como un contador 
público, un administrador de empresas, un auditor, un 
revisor fiscal y una secretaria. 
- Instalaciones y muebles de oficina.  
- Software contable. 
- Computadores 
 
 Socios Clave: 
 
- La empresa proveedora de Software contable con la que 
se debe realizar alianzas estratégicas para lograr buenos  
precios y la difusión del programa en los clientes. 
- Ingeniero de sistemas para brindar soporte en los 
posibles inconvenientes. 
 
 Estructura de costos: 
- costos fijos: arriendo de instalaciones, pago de servicios 
públicos y pago de nómina. 
- costos variables ( mantenimiento de infraestructura y 
equipos) 
- Publicidad y marketing 






 Fuentes de ingreso: 
- Contribución porcentual por la venta del software a 
empresas clientes. 
- Asesoría administrativa, jurídica, contable y tributaria. 
- Venta de los servicios ofrecidos en el portafolio de 
AESCONTRI J.A.J especificados en el  anexo 1. 
- Asesoría en implementación de NIIF. 
 
 
La  propuesta de modelo de negocio para ASECOTRI J.A.J consiste en 
mejorar los procesos contables haciendo uso de un software 
especializado en contabilidad, finanzas y NIIF el cual debe ser adquirido 
en primera instancia por la empresa para realizar el seguimiento, control 
y asesoría, y en segunda instancia por los clientes para ingresar 
directamente información al software; esta propuesta debe ser 
respaldada por un acompañamiento de la empresa para adaptación de 
este software. 
Ilustración 4.Business model canvas propuesta final 
 
 
Fuente: Elaboración  propia.
6.4 ENTREVISTA    SEMI-ESTRUCTURADA 
 
Se realizaron entrevistas semi-estructuradas a diferentes empresas, con 
el objetivo de dar a conocer la propuesta de modelo de negocio y 
conocer el nivel de aceptación de la misma.  
Teniendo en cuenta que la propuesta de negocio es la incorporación de 
un nuevo software contable y que requiere una inversión de capital, en 
las entrevistas no se instaló el software, solo se hiso una breve 
descripción de las características del programa. 
Las entrevistas fueron realizadas a cinco empresarios de la ciudad de 
Armenia, en la tabla 2 se muestran los comentarios de clientes actuales 
de ASECONTRI J.A.J. y en la tabla 3. Las opiniones de dos empresarios 
que no son clientes, pero que igualmente requieren los servicios de 
asesorías contables y tributarias.  
 
Tabla 2. Resultados de entrevistas  semi-estructuradas de Clientes  
Empresa  Descripción 









Se dedica a 




tienen 2 sedes en 
la ciudad de 
Armenia.  
Me parece bueno 
el uso de esta 
tecnología es 
mucho más ágil, 
nos evitaríamos 








que evitaría la 
acumulación de 
documentos a fin 
de mes. 
Si se presenta la 
necesidad de 
hacer un reporte 
a la DIAN 
inmediatamente, 
¿Qué pasaría si 
el sistema  se 





del Café  
Comercialización 








mantener al día y 
conocer la 
situación 
financiera en la 
que se encuentra 
el negocio de 
manera rápida, 
ya que se podría 
obtener informes 











para  para 
talleres. 
Le facilitaría el 
trabajo al 




No hay tiempo 
para que alguien 
se dedique 
ingresar eso al 

















Tabla 3. Resultados de entrevistas a  otros empresarios   
Empresa  Descripción  Incertidumbre 
Primera empresa Empresa mediana. 
Clínica que se dedica a 
realizar exámenes  de 
salud ocupacional.  
Con la compatibilidad 
del  sistema que 
manejan actualmente.  
Segunda empresa Microempresa que 
brinda servicios de 
odontología general y  
rehabilitación oral. 
Es una herramienta 
muy útil pero que no 
sería aprovechada al 




Fuente: Elaboración propia. 
 
En el anexo 2 se relaciona el protocolo con el que dio directrices a las 
entrevistas realizadas  de las cuales se obtuvieron datos importantes 
para determinar que este modelo es viable para ASECONTRI J.A.J  a un 





6.5 ANÁLISIS DOFA DE LA PROPUESTA DE MODELO DE 
NEGOCIO  
Tabla 4. DOFA 
Fortalezas  Debilidades  
 Mejorar procesos 
 Uso de tecnología  
 Reducción de tiempos de 
entrega de informes 
financieros 
 Se evita el tránsito de 
documentos entre las 
diferentes empresas y 
ASECONTRI J.A.J 
 Conectividad  
 Ofrecer mejor servicio  
 Ingresos por difusión de 
software  
 Ahorrar costos de 
transporte 
 Facilidad para adaptación 
de las NIIF. 
 Altos costos de inversión 
inicial  
 Costos por constante 
mantenimiento  
 Poca experiencia en el 
manejo del nuevo 
software  
 Resistencia por parte de 
los clientes para 
adaptarse a la nueva 
herramienta. 
Oportunidades  Amenazas  
 Dirigirse a nuevos 
segmentos de clientes 
 Ofrecer servicio en otras 
ciudades. 
 Implementación de  NIIF 
en Colombia. 
 Crecimiento del mercado 
de las PYMES  
 Facilidad para acceder a 
créditos 
 
 Falsificación del software. 
 Posibles fallas técnicas 
y/o programación. 
 Incompatibilidad del 
nuevo software con el 
antiguo. 
 Inseguridad informática. 
 Excesivo número de 
competidores. 
Fuente: Elaboración propia. 
Tabla 5.Matriz DOFA 














 Establecer planes de acción para dirigirse a empresas de mayor 
tamaño ubicadas en el eje cafetero. 
 Diseñar programas de comunicación con los clientes. 
 Ofrecer asesorías en la adaptación de las NIIF. 
 Establecer programa de incentivos para capturar nuevos clientes. 
 
Estrategias DO  
 
 Afianzamiento de relaciones comerciales con los bancos para 
obtener créditos. 
 Elaborar un plan estratégico de marketing para penetrar el 
mercado  
 Establecer un programa de capacitación a los asesores  de 
ASECONTRI J.A.J 
 Establecer un programa de capacitación en el manejo de software 
para los clientes 
Estrategias FA  
 
 Establecer medios de control para la instalación del software. 
 Definir un protocolo de seguridad para el manejo de información. 
 Analizar la compatibilidad del nuevo software con el antiguo y con 
demás registros contables. 
 Respaldar registros contables.(backup)  
 Realizar acuerdos con los clientes para acceder a descuentos y 
servicios post venta. 
Estrategias DA 
 
 Fomentar  un programa seguridad y de beneficios  para clientes. 
 Asesorarse de expertos para  la implementación del software. 
 Definir y fomentar  un  programa de garantías.
7 CONCLUSIONES 
 
 Se diseñó  una propuesta  estratégica para la innovación en 
procesos de ASECONTRI J.A.J  basada en brindar valor a los 
clientes. 
 Los componentes estructurales se enfocan según los nueve 
bloques de construcción propuestos por Business model canvas. 
Por lo tanto: 
a) Las empresas jurídicas y naturales son el segmento al cual 
se ofrece valor. 
b) Se determinó que la implementación de un software 
contable especializado, fácil de usar y con adaptación a las 
NIIF crea valor al segmento de clientes. 
c) Se definió “internet” como el canal de comunicación más 
adecuado ya que se puede hacer uso de una página web, 
redes sociales y demás para estar en contacto con los 
clientes. 
d) El tipo de relación que se desea establecer es de confianza, 
brindando respaldo y total acompañamiento. 
e) Se determinó que la propuesta de valor se convertirá en 
ingresos dado a la venta del software a los clientes, lo cual 
significa una contribución porcentual por cada instalación y a 
la vez disminución en gastos. 
f) Se estableció que tanto los recursos humanos como el 
software, los computadores  y las instalaciones son los 
recursos más importantes para que la propuesta funcione. 
g) Se logró definir las acciones más relevantes que debe 
emprender la empresa. 
h) Se definió las alianzas estratégicas necesarias para el 
modelo. 
i) Se describió los principales costos en los que incurren al 
implementar el modelo. 
 
 La metodología Business model canvas propuesta por Osterwalder 
y Pigneur, es una excelente guía para desarrollar ideas de 




idea de negocio para ASECONTRI J.A.J creando la innovación de 
procesos y  optimización de recursos. 
 
 Al realizar la aplicación del modelo de negocios canvas propuesto 
por Osterwalder, complementado con el método lean startup de 
Eric Ries se minimizó el grado de  incertidumbre al lanzar el nuevo 
servicio/producto al mercado. 
 
 La metodología canvas y la metodología lean startup permitieron 












 Implementar esta propuesta de modelo de negocio por parte de la 
empresa ASECONTRI J.A.J.  en un corto plazo. 
 
 De ser implementada esta propuesta se recomienda considerar los 
resultados del análisis DOFA y establecer planes de acción para 
lograr una adaptación exitosa al cambio. 
 
 Establecer desde la planeación estratégica de la empresa objeto 
de estudio, la innovación como un factor de crecimiento y de 
competitividad. 
 
 Tener en cuenta el conocimiento validado en este trabajo, para 
estructurar un próximo modelo de negocio, en especial el producto 
mínimo viable 1 que aunque no se estructuró en la metodología 
Canvas es viable pivotar hacia esa idea. 
 
 Considerar las metodologías aplicadas en este trabajo para buscar 
nuevas ideas de modelo de negocio, ya que la búsqueda de la 
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ANEXO 1. PROTAFOLIO DE SERVICIOS DE ASECONTRI J.A.J 
 
ASESORÍAS CONTABLES Y TRIBUTARIAS 
SISTEMATIZADAS 
NIT.  7.524.167 - 6 













ASESORIAS CONTABLES Y TRIBUTARIAS 





Ref.: Ofrecimiento de Servicios 
 
El objetivo de la presente, es la de ofrecerle a tan prestigiosa 
firma comercial nuestros servicios en: 
 
 Asesoría Administrativa 
 Asesoría  Tributaria 
 Asesoría Contable Sistematizada 
 Liquidación y pago de las obligaciones para fiscales 
(COMFAMILIAR, SENA y BIENESTAR FAMILIAR) a través del nuevo 
sistema 
 Liquidación y pago de las obligaciones, como: Salud, Riesgos 
Profesionales, Pensiones y Cesantías. 
 Liquidar y presentar el IVA correspondiente a cada periodo ( 
régimen común) impoconsumo 
 Asesorías Jurídicas 
 Elaboramos y presentamos ante los bancos su declaración de 
Renta. 
 Liquidamos y presentamos los Impuestos de Industria y Comercio. 
 Le actualizamos el Registro Mercantil ante la Cámara de Comercio 
 Diligenciamos créditos bancarios ante las entidades crediticias. 
 Y lo asesoramos en  todo lo relacionado, con el buen 
funcionamiento de su empresa. 
 Le brindamos conferencias, laborales, empresariales, al personal 
administrativo y de atención, personalizadas o en grupo. 
 A demás  ilustraciones sobre las NIIF .      
 
 Para ello contamos con los profesionales, experimentados y 








DESGLOSANDO LOS ANTERIORES 
 
1. ASESORIAS ADMINISTRATIVAS 
 
a. Selección de personal 
b. Análisis de oferta y demanda 
c. Formación laboral del personal 
d. Trato del empleado al cliente 
e. Presentación personal del empleado 
f. Como el empleado debe actuar para romper el hielo(cliente) 
g. El sentido de pertenecía 
h. Métodos de ventas según la actividad de la empresa 
i. Informes que la administración debe rendir a la gerencia 
j. Como delegar funciones por parte de los diferentes cargos 
k. Como debe ser el trato entre compañeros de trabajo 
l. Manejo del conducto regular 
m. Distribución de los cargos en la empresa 
 
2. ASESORIA TRIBUTARIA 
 
a. Elaboración y presentación de la declaración de renta 
b. Liquidación, elaboración y presentación retención en la fuente 
c. Liquidación, elaboración y presentación del impuesto a las 
ventas IVA 
d. Presentación en medios magnéticos de los informes contables a 
la DIAN si son necesarios. 
e. En tributaria hay demasiadas inquietudes y se le aclaran a 
medida que surjan. 
f. El sistema al régimen Simplificado y los regímenes especiales  
 
3. ASESORIA CONTABLE SISTEMATIZADAS 
 
a. La contabilidad estará manejada a través de un paquete 
especial aprobada por la secretaría  de educación nacional; que 
genera todos los informes requeridos por la DIAN como: 
b. Caja diario 





e. Estados financieros 
f. Libros auxiliares 
g. Balance de prueba 
h. Y todo lo relacionado con los resultados requeridos  para 
conocer cómo va el funcionamiento financiero de la empresa.  
 
 
4. LIQUIDACION DE PARA FISCALES 
 
La legislación laboral colombiana exige que todo patrono cancele un 
valor equivalente al  9 % sobre nómina a la caja de compensación, a 
instituto de bienestar familiar y al Servicio Nacional de aprendizaje SENA 
para el sostenimiento de dichas instalaciones mixtas del Estado, o sea 
se divide este 9% sobre nómina, en las anteriores entidades. Este 
servicio se prestaría y se liquidaría en la planilla de liquidación de 
seguridad como salud, pensiones y riesgos profesionales ya que todos 
los anteriores aportes fueron unificados. 
 
5. Liquidar y presentar el IVA. Este punto está relacionado en 
asesorías tributarias. 
 
6. ASESORIAS JURIDICAS 
 
Tenemos al servicio abogados especializados en legislación tributaria, 
legislación laboral, legislación penal, jurídica y civil. 
 
7. Elaboramos y presentamos las declaraciones fiscales como 
Renta, IVA y Retención evitando a la empresa la pérdida de 
tiempo haciendo cola en los bancos y entidades oficiales.       
 
8. Liquidamos y presentamos los impuestos municipales 
igualmente le estamos ahorrando tiempo a la empresa 
evitándole que haga colas en ventanillas. 
 
9. Diligenciamos créditos financieros las entidades bancarias 
solicitan una serie de documentos para conceder préstamos 
a sus clientes. Documentos que se le diligenciaron en el 







Considerando los diferentes servicios ofrecidos y según los 
requerimientos de la empresa hemos estimado los siguientes valores: 
 
a. Todo el paquete de servicios ofrecidos para el Régimen 
Simplificado la mitad del S.M.M.L.V. o DOSCIENTOS CINCUENTA 
MIL PESOS MENSUALES($250.000.00)  
b. Para el Régimen Común un S.M.M.L.V. 
c. Para entidades jurídicas como Sociedades Anónimas, Sociedades 
Limitadas, Sociedades Anónimas Simplificadas. Se tazaran lo 
honorarios a partir del S.M.M.L.V. 
d. Para los profesionales o asesores jurídicos, de la empresa, los 
honorarios los tazarían según el caso, los mismos asesores.     
 
 Atentamente, 








Buen día, soy Yanexa Millé Jiménez, soy estudiante de ingeniería 
industrial de la UTP y actualmente estoy  realizando mi proyecto de 
grado, motivo principal por el cual estoy realizando esta investigación.  
 
Objetivo  
El objetivo de esta entrevista es describirle un producto mínimo viable y 
conocer su opinión acerca de la propuesta, con el fin de medir la 
aceptación del producto.  
 




Nombre de la empresa  
 
Preguntas de Introducción  
¿Cuál es su nombre? 
¿Cuántos empleados tiene la empresa?  
(Omitir cuando son clientes de ASECONTRI J.A.J)Actualmente  quien 
está a cargo de los procesos contable de  esta empresa?  
¿Cómo se lleva el registro de ventas y movimientos financieros?  
 
Parte II 
Descripción del producto  
Software contable y financiero especializado que permite estar en 
contacto directo con ASECONTRI J.A.J. a través de una conexión a 
internet, este software le permitirá digitar la papelería directamente en 
su empresa y estará supervisada por ASECONTRI J.A.J. en tiempo real, 
facilitara la entrega de informes financieros y otros. 
La implementación del software estaría respaldada por un seminario o 




Algunas características del software son: 
 
 Es fácil de usar, viene pre configurado lo cual ahorrara tiempo de 
digitación inicial ya que se puede importar desde Excel u otros 
programas la información contable. 
 El programa no permite ingresar comprobantes descuadrados , 
todos los módulos están integrados  así se obtendrán estados 
financieros confiables  
 Es Adaptable a las NIIF, se hace un solo registro en norma local e 
internacional, y el módulo de activos fijos permite realizar 
depreciación automática re expresar su valor en NIIF. 
 Por medio de software recibirá periódicamente los datos de 
ventas, gastos, recaudo y utilidades. informes financieros.  
 




¿Estaría dispuesto a comprar este producto? Si _ No _ 
¿Qué tan útil seria para usted la implementación del software? 
¿Qué ventajas y desventajas considera que tiene esta propuesta? 
Recomendaría este servicio a otras empresas  
 
